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El presidente y CEO de Telefonica del Peru revela la creacion de una
plataforma abierta para que 8 millones de peruanos de zonas rurales
accedan a internet, con una inversion inicial de US$ 140 millones a
través de una alianza con un socio tecnologico de alcance mundial.
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Telefénica cumplira 25 aflos
en el Perq, y su CEO revela
los principales proyectos de
la firma para mejorar la
conectividad y convertirse
en la que ofrece el mejor
servicio al cliente.







Pedro Cortez

SOPORTE
DIGITAL

A meses de cumplir 25 ainos en el pais, Telefénica del
Peru presenta sus principales proyectos para agilizar
una mayor conectividad mediante los beneficios de la
transformacion digital, tanto en la gestién interna como
en el soporte para la comunidad empresarial que se
prepara para el uso de tecnologia de ultima generacion.
El presidente y CEO de la compaiiia nos muestra el
camino para convertir a su organizacion en la que
ofrece el mejor servicio al cliente.

Por Rafael Rojas Tupayachi  Fotos Morfi Jiménez

ay un punto en comin en la “conexiéon” entre la nece-

sidad de acceder a internet por parte de los 8 millones

de peruanos, ubicados en la zonas rurales del pais, y los

planes de expansion de laactual gestion de Telefonica,

que busca un mayor “posicionamiento piiblico”, de

acuerdo con su presidente del directorio y, a la vez, CEO de la compaiia,
Pedro Cortez.

“Mi padre proviene de uno de los pueblos que atin no tiene internet;

se llama Pichirhua, en Apurimac”, menciona el ¢jecutivo, tras aludir,

luego, a los planes de expansion de este servicio mediante una alianza

" con una empresa global lider en teenologia y en la dindmica de las redes
; sociales, un proyecto que podria marcar la diferencia en la region de la
Bl i 4 sede peruana del Grupo Telefénica.

R Lin seguida, hablar de las regiones del pais con Cortez propicio co-

nocer su diverso drbol genealdgico por sus origenes multirregionales.




“Tengo un bisabue-
lo arequipefio —Juan
Rojas— que peleé en la
guerra con Chile; mi
bisabuela, de apellido
Montalvo, es de Cal-
ca, Cusco; mi abuelita
proviene de Huancayo;
por mi padre, las raices
vienen de Abancay; mi
madre era limeAa”, des-
cribe con orgullo el CEO de la principal
empresa telco del Perd, diversidad que le
dard el marco para cumplir con su com-
promiso de cambiar el destino de esos 8
millones de peruanos mediante el acceso a
la tecnologfa que opera su empresa.

Luego de 25 afnos en el mercado pe-
ruano, ;como describiria la actividad
que ha tenido Telefénica al proveer un
servicio fundamental para el desarro-
llo de la poblacion local?

Tener 25 afos en el Perti es un orgullo pa-
ra el Grupo Telef6nica; esa fue una de las
primeras inversiones del Grupo en Latino-
américa; primero llegd a Argentina y luego
estuvo en Chile, y la tercera operacién de
envergadura fue en el Pert.

Recordardn que en el ano 1994 se dio esa
famosa inversién de US$ 2.002 millones,
que en su momento represento entre el 30%
y el 40% de las exportaciones peruanas. Era
un escenario bastante delicado para la situa-
cién politica y econémica del Pert; estdba-
mos saliendo del terrorismo y fue la primera
gran apuesta de una transnacional en el pais.

En enero, se
dicta laley de
desmonopolizacion
y, en febrero, el
Grupo Telefénica

“SEREMOS LA PRIMERA TELCO
EN EL PERU QUE SALDREMOS
CON IA EN LOS CALL CENTER

Y LA PRIMERA DENTRO DEL
GRUPO TELEFONICA”.

La apuesta fue muy buena para el Grupo
Telefénica, pues ha habido mejoras para las
empresas y para la sociedad en general. Es-
tos 25 afios tienen una alta correlacién con
el desarrollo del bienestar de la economia
peruana; creemos que hemos colaborado
con el crecimiento del pais: lo demuestran
los US$ 10.000 millones que se han inver-
tido en estos 25 afos, fuera de los mencio-
nados US$ 2.002 millones.

;Qué hasignificado toda esa inversion
en términos de una mayor conectivi-
dad del pais?

Eso tiene una connotacién en lo que es co-
nectar pueblos, poner inicialmente la voz,
luego los datos, la internet, la productividad
de las empresas, entre otros.

Sin embargo, nos falta mucho. La pene-
tracién de interner en el pafs todavia es baja;
tenemos que seguir creciendo, y Telefonica
es un actor importante en esto de seguir
conectando al pais.

Tenemos proyectos de crecimiento de
fibra éptica. El reto que tienen los paises
para conectar internet de alta velocidad es
la fibra 6ptica. En el 2018, hemos comple-
tado casi 400 mil hogares pasados en fibra
optica y, en el 2019, esperamos llegar a un

GSM: voz y datos
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millén de hogares pasados en
fibra 6ptica.

Estamos hablando, con
fibra 6ptica, de velocidades
que van por encima de los
400 a los 500 megas. Hoy
brindamos hasta 200 megas
de velocidad en la tecnologia
que ofrecemos, la HFC (Hy-
brid Fibre Coaxial), que es la
cablera, pero lo que podemos
lograr en velocidad con la fibra éprica es
impresionante.

La contribucidn que ha tenido Telefo-
nica en el pafs ha sido importante; nos falta
atin mucho mds en seguir penetrando y se-
guir aportando en conexiones de internet

de alta velocidad.

;Qué conclusiones le ofrece un balance
sobre la evolucién de la satisfaccion de
sus clientes por los servicios ofrecidos?
Otro tema importante es la satisfaccién de
nuestros clientes. Ya tengo casi un ano como
gerente general, y es una de nuestras prio-
ridades. Nuestra ambicién es convertirnos
en la empresa de mejor satisfaccion para
nuestros clientes en telecomunicaciones.

En este afio que tengo al frente, hemos
mejorado en 15% ese nivel de satisfaccion,
pero no es suficiente. Podemos seguir tra-
bajando en todos los temas de tecnologfa,
internet de maxima velocidad, penetracién,
pero lo que nos va a generar un diferencial
es la satisfacciéon del cliente.

Internet en
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La ambicién que tengo es ser la empresa
con mayor satisfaccién para el cliente en
todo el sector, y por qué no de los servicios
en general. Estoy comprometiendo a mi
organizacién en ello; estoy invirtiendo en
todas las plataformas para que eso sucedary,
principalmente, en todo lo que es transfor-
macién digital, para que el cliente no tenga
que venir a la tienda.

{Coémo medir el avance alcanzado en
el proceso de transformacion digital
de laempresa?

Hoy el 70% de las transacciones que tene-
mos con nuestros clientes es digital; el otro
30% son atenciones presenciales o de call
center; la ambicién es que, en el 2020, el
100% de las transacciones sea digital.

En los temas de call center, por ejemplo,
estamos aplicando la inteligencia artificial
(IA), que va a atender a los clientes, a res-
ponder en funcién de la pregunta que el
cliente le haga.

Seremos la primera telco en el Perti que
saldremos con IA en los call center y, pro-
bablemente, la primera dentro del Grupo
Telefénica. Ya estin viniendo de otros paises
para ver lo que estamos haciendo acd. Esto
se enmarca dentro del programa Aura que
tiene el Grupo Telefénica, que es la relacién
de la tecnologia con la IA para atender me-
jor a nuestros clientes.

TV de alta definicion.
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“CUANDO SE TENGA CLARO EL ESPECTRO Y LA
TECNOLOGIA DE 5G, EN EL PERU NO VAMOS A
DEMORARNOS NADA EN APLICARLA”.

;Qué modelo es el referencial para la
aplicacion de inteligencia artificial?
Este modelo se asemeja a lo que se estd dan-
do en el sistema financiero de EE.UU., en
el que una persona explica su problema con
la tarjeta, y eso inmediatamente va para la
A y el robot procesa toda esa informacion.

Debemos estar aprobdndolo en el pri-
mer trimestre del 2019 con pequenas po-
blaciones, y vamos a salir con los problemas
mas ficiles, como es el caso de cudles son los
saldos que tengo en prepago, que ahora sale
con IVR (Interactive Voice Response), pero
es diferente que una mdquina te atienda de
manera personalizada. Esta innovacién es to-
talmente disruptiva y va en camino a mejorar
la sarisfaccién de nuestros clientes.

iCuales son los ejes de su gestion a
partir de los retos que le demanda el
inicio de otro “ciclo” de 25 afios?

Las posiciones de presidente y de CEO las
estamos fusionando: queremos ser mds dgiles

y mucho mds ejecutivos. Estamos ahora en
otro momento; el Grupo Telefénica lo estd
haciendo en otros paises; el Perti era uno de
los que faltaba. En la prictica, seguiré con
operacién y gestién como el primero de mis
ejes; un segundo punto es el posicionamiento
publico; y el tercero, con toda la transfor-
macidn digital que estd llevando la empresa.

;A qué serefiere con posicionamiento
publico?
Nos falta poner en valor el aporte que ha teni-
do Telef6nica en el pais; por ejemplo, estamos
llevando fibra éptica a los hogares de Puno,
Moquegua, Huancayo y Trujillo, que suman
100 mil hogares activos en fibra éptica.
Poner el valor signiﬁca ir, llegar con la
mejor tecnologfa y mostrar evidencias de
todo lo que se puede hacer gracias a lo que
hemos llevado en temas de seguridad, edu-
cacién digital y salud publica, con conve-
nios con el gobierno o con otras empresas.
Eso no cuesta mds, eso es poner en valor.

Hay que mostrar el impacto y el cambio
que se generan en una poblacién.

En el dmbito de “posicionamiento pu-
blico”, tenemos un proyecto para el primer
trimestre de este afio, que tiene que ver con
el proyecto Internet para Todos, en el que
decidimos que el 100% de la poblacion del
Perti acceda a internet de alta velocidad, por
lo que serfa el primer pais de Latinoamérica
en lograr este reto.

;Cémo graficar con metas cuantitati-
vas ese objetivo?
Ahora, aproximadamente 8 millones de
peruanos viven en zonas rurales, en pueblos
con menos de 3 mil habitantes, en los que
por economia de escala no llega la tecnolo-
gfa porque no es rentable invertir alli. Nin-
guna de las empresas de telecomunicaciones
en el Perti hemos llegado hasta ahi.

De esos 8 millones de peruanos que no
tienen internet —como aquellos del pueblo
de mi padre, Pichirhua, distrito de la pro-



vincia de Abancay, en Apurimac, ubicado a
2.726 m.s.n.m.—, 4 millones si tienen voz.

El reto es que, primero, esos 4 millones
que tienen voz, que lo concretd Telefénica
en su momento con tecnologia 2G, tengan
acceso a datos, a internet de velocidad, gra-
cias a conexiones satelitales. Eso proviene
del esfuerzo de la empresa y de contratos de
concesiones que hemos hecho con el Esta-
do. En suma, el reto es que esos 8 millones
tengan voz y datos.

Estamos refiriéndonos a un proyecto
no aplicado a la fecha en el pais...
Como este proyecto no es rentable, hemos
creado una plataforma abierta, en la que
NOSOLros y otros socios industriales inverti-
remos, entre los cuales figura un socio im-
portante del sector tecnologia de alcance
mundial.

Ellos han encon-
trado en este proyecto
una forma de conectar
atodo el mundo con las
redes sociales, asf la co-
nexién llegue con fibra
oprica, 4G u otra tecno-
logfa. La inversion ini-
cial de ellos serd de US$
70 millones; nosotros
pondremos otros US$
70 millones, m4s dos
instituciones de talla
global como el BID yel
Banco Mundial, dado el
gran impacto social del
proyecto.

Cuando hablamos de recuperacién, ha-
blamos de 6 a 7 afios, por ello nunca vaa
caer en el corte de rentabilidad que nosotros
esperdbamos. Es una plataforma abierta en
capital y abierta en quiénes la van a usar,
por ello la usardn Movistar, Claro, Entel,
Bitel y otros.

Al ser una plataforma abierta, ;cémo
se dara el servicio?

El primer telco que pueda poner los pues-
tos de venta en las zonas rurales es el pri-
mero que lo va a tomar. Eso va a tener un
impacto social impresionante, por lo que
mostraremos las evidencias. Por ello, ha-
blaremos con el gobierno para ponerlo en
valor, que tenga impacto en seguridad, sa-
lud y educacién, lo que serd una muestra
de posicionamiento publico.

Llevando esta tecnologfa digital, se irdn
cerrando las brechas; haciendo la cone-
xién, los pueblos se “colgaran” de la senal.
En el primer trimestre de este afo, se hard

“PARA ESTE
PROYECTO,
FIGURA

UN SOCIO
TECNOLOGICO
IMPORTANTE
DE ALCANCE
MUNDIAL?.

el lanzamiento del proyecto y lo pondre-
mos en valor,

En los primeros dos afios, 2 millones de
esos 4 millones de peruanos que ya deberdn
tener voz deberdn tener datos, y trabajaremos
para que la otra mitad puede acceder a datos.

Es una plataforma de innovacién tecnolé-
gica que serd la primera del Grupo Telefénica
de estas caracterfsticas. Son 150 millones
de latinoamericanos que no tienen acceso a
internet, de los cuales 8 millones estdn en el
Pert, por lo que esta plataforma nos posicio-
nard en otro lugar para desarrollar la regién.

¢En que fase esta la preparacion de su
empresa para ofrecer la tecnologia 5G?
Lo de 5G vaallegar pronto; de hecho, figura
dentro del horizonte del plan estratégico de
tres anos. A nivel mundial, estard llegando
entre e] 2020 y el 2021.
Ahora estd en el dmbito
de la GSMA (Groupe
Speciale Mobile Asso-
ciation, que integra 750
operadores y 350 com-
panias del ecosistema
mévil mundial), que
estd definiendo cudles
son los espectros para
trabajar la 5G y que es-
ta casi terminado; lue-
go falta definir con qué
tecnologfa, y ahi estdn
trabajando Ericsson,
Huawei y Nokia, que
son los grandes opera-
dores del mundo.

Para la 5G se necesita primero el espec-
tro. En uno o dos anos se iniciardn en el
Pert las licitaciones, pero vamos viendo c6-
mo evolucionard en el mundo, apenas salga
en Europa o EE.UU. Para llegar a América
Latina va a demorar de tres a seis meses, si
no es en el mismo momento.

Hay mucha expectativa en el mundo por
la 5G. Cuando se tenga claro el espectro y
la tecnologia que se va aplicar, en el Pert no
vamos a demorarnos nada en aplicarla. Ape-
nas salga la definicién, la mdxima demora
serd en seis meses, en el 2020 o el 2021.

Viendo con mayor precision el proce-
so de transformacion digital, ;como
enfoca este proceso tanto en el frente
interno como en el servicio que ofrece
asus clientes corporativos y las perso-
nas naturales?

La transformacién digital es la cuarta revo-
lucién industrial y estd yendo a una veloci-
dad impresionante al modificar las estrucru-

CICLO DE _
TRANSICION

Por Gonzalo Ruiz,
EGONOMISTA ASOCIADD
Ot MAGROGONSULT ¥
EXPRESIDENTE DE OSIPTEL

urante los ultimos afios, el sector
Dtelecomunicaciones ha wvenido

creciendo a tasas superiores a las
de la economia. En el 2017, el subsector
telecomunicaciones crecid 7.3% vy, a oc-
tubre del 2018, habia registrado un 8,1%
(se espera un nivel algo inferior para el
cierre del ano).

El aporte del sector a la moderniza-
cion de la economia, mediante procesos
de digitalizacion y mejora de la conecti-
vidad, es indudable, v es muy probable
que estos continten profundizandose.
No obstante, se espera que en el 2019 el
crecimiento conjunto del sector sea me-
nor al del 2078.

En el caso del mercado maovil, Ia fuerte
competencia ha obligado a las empresas
a reducir sus margenes de manera signi-
ficativa. Mientras que en el 2016 el ingre-
so promedio movil mensual (IPMM) por
usuario llegaba a alrededor de US$ 9, en
el 2018 este llego a apenas US$ 6.

Esta reduccion de margenes, junto
con otros factores, viene afectando la
rentabilidad de varios operadores en el
mercado. Ademas, el 2019 y el 2020 mar-
caran la transicién del ciclo de innovacion
de 4G a 56, lo cual exigira de las empre-
sas niveles de inversion considerables.
Este escenario puede generar un estrés
importante en los operadores moviles.

El MTC, por su parte, viene desarro-
llando una interesante agenda para reor-
denar el espectro con énfasis en bandas
2.3y 2.5 GHz. Se espera que estos cam-
bios regulatorios permitan gue el Peru
pueda alistarse para el advenimiento de
las nuevas tecnologias IMT-2020.

Por ditimo, un reto fundamental esta
relacionado con la solucién de la proble-
matica vinculada a la sostenibilidad de la
Red Dorsal Fibra Optica (RDFQ).

En diciembre del 2018, se adjudica-
ron seis proyectos regionales adicionales
(Ancash, Arequipa, Huanuco, La Libertad,
Pasco y San Martin) que, segun el disefio
original, debian ser complementarios a la
RDFO vy llevar servicios publicos a mas de
6 millones de peruanos ubicados en las
zZonas mas pobres del pais. El afo 2019
sera clave para definir el éxito o fracaso
de este proyecto vy las necesarias siner-
gias entre este y las redes regionales de
fibra optica.
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ras sociales y econémicas de todos los paises,
todo el desarrollo de aplicativos, entre otros.
Las atenciones que tenemos de manera digi-
tal estdn transformando la manera de como
actuamos como seres humanos, algo que nos
preocupa, ya que la tecnologfa debe estar al
servicio de las personas.

Nuestra misiéon es tener un mundo mds
humano a través de la conectividad que
ofrecemos. Estd claro que la transformacion
digital ha llegado al mundo, y tenemos dos
temas para trabajar.

Uno de ellos es a nivel interno: cémo nos
transformamos nosotros digitalmente, y, en
segundo lugar, que nosotros somos la plata-
forma para la transformacion digital de las
industrias, de los sectores econémicos y de
las familias, que es el impacto hacia afuera.

De impacto hacia afuera, trabajamos de
manera grupal con la presencia que tenemos
en 17 paises en el mundo, de los cuales 14
estdn en Latinoaméricay 3 estdn en Europa,
y tenemos un drea de B2B, que son todas
las corporaciones, y un drea de innovacién a
través de Aura, que es la plataforma que nos
ayuda con todos los temas de inteligencia
artificial, cloud, big data e internet de las
cosas, y eso es lo que venimos ofreciendo en
el mercado peruano.

;Cuanto de la facturacién de Telefénica
ya proviene del mundo B2B en el tema
de transformacion digital?
En este momento no llega al 4% de la fac-
turacion, pero lo espectacular es la velocidad
de crecimiento de estos negocios, que es un
multiplicador de 2 a 3 veces en el plan estraté-
gico. Para tener una idea, todas las telco en el
2018 hemos crecido 2%, lo que es muy poco
por debajo de la expansién del PBI, mientras
que estos rubros crecerdn de 2 a 3 veces mds.
Lo que va a dar mds en el negocio es
lo que puedas integrar en el proceso de
transformacién digital. Sirve para ofrecer a
nuestros clientes corporativos los niveles de
eficiencia y productividad.

;Qué proyectos de este tipo puede
mencionar?
Todos los trimestres tenemos nuevos pro-
yectos de innovacién. Uno de ellos es el
que tenemos con la Autoridad Auténoma
del Tren Eléctrico, que es el proyecto mis
grande de big data que tiene el Pert, y es el
segundo proyecto mds importante para el
Grupo Telefénica en Latinoamérica.
Hemos trabajado con algoritmos de big
data para conocer las mejores rutas que po-
demos tener para todo ese despliegue de la
Linea 2. Esto puede servir para Lima y para
cualquier ciudad del Perti y de Latinoamérica.

“HOY TENEMOS
EL 70% DE
TODAS LAS
TRANSACCIONES
Y VISTAS CON
LOS CLIENTES
DE MANERA
DIGITAL”.

Asimismo, hemos trabajado diferentes
temas de productividad de las minas, en
LTE, con tres minas en asociacién con nues-
tros proveedores, como Ericsson y Huawei,
en los que ganas productividad.

Estamos trabajando en La Libertad. A
través del IoT, mediante sensores en las tube-
rias, determinas la merma que se tiene, que
llega al 40%. De acuerdo con esos sensores,
con eso puedes ahorrarte hasta la mitad de
lo que se pierde.

Estamos trabajando en la identificacién
de humedad en los campos peruanos. Esto
lo hacemos en Ica, y los primeros resulta-
dos saldrdn en abril, con lo que se reduce en
25% el consumo de agua y se mejoran los
cultivos de alegodén.

{Qué participacion de mercado tiene
en los servicios que ofrece en el mer-
cado telecom de Perui?

Nosotros tenemos el 73% de todas las co-
nexiones de telecomunicaciones del sector
privado y el sector publico en el pais. Eso lo
decimos con orgullo y con mucha respon-
sabilidad, dado que de nosotros depende
también la ganancia de productividad y que
las comunicaciones de estas empresas y per-
sonas naturales funcionen bien.

En el servicio de internet de las familias,
el 75% de las conexiones de los hogares es de
Telefénica, y aproximadamente el 63% dela
TV por cable es de Telefénica y el 37% del
mercado mévil es de Movistar, pese a todo
lo competitivo que ha sido en todos estos
afos el sector.

:Como va el proceso interno de trans-
formacion digital de Telefénica?
Desde hace tres afios, el Grupo Teleféni-
ca viene trabajando en la bisqueda de esa
transformacién digital. Hoy tenemos el
70% de todas las transacciones y vistas con
los clientes de manera digital, y la idea es
llegar al 100%.

Tenemos un millén 700 mil usuarios en
app. Disponemos de un programa de agra-
decimiento en el que tenemos 2 millones de
clientes, en el cual se puede acceder a ofertas
de servicios en general, todo eso a través de
la plataforma digital Movistar Prix, que es



“HEMOS
TRABAJADO CON
ALGORITMOS DE
BIG DATA PARA
CONOCER LAS
MEJORES RUTAS
PARA TODO ESE
DESPLIEGUE DE
LA LINEA 2~».




para los usuarios de méviles y fijo, en la que
se tiene un 30% de redencién.

A través de Movistar Play, tenemos un
millén 200 mil clientes. Con esta aplicacién,
todo lo que tienes en el cable lo puedes tener

“LA META Es No pERDER en t smartphone: SO]O estamaos trad ‘Ll[‘ldO
- = ar: la senal llegue al extranjero y mo-
NINGUN CLIENTE MAS: [ asrhom nisimtein
NOS HEMOS PUESTO AL NIVEL S
DE LA COMPETENC|A CON ;Cudl es la contribucién de Wayra?

A través de Wayra, que inicialmente empezé
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para que estas empresas nos ayuden en el
proceso de innovacién.
Hay un beneficio para ambos, es decir, las
i startups nos ayudan en nuestro proceso de
innovacion en paralelo con lo que hacemos

por nuestro lado. Nosotros les damos escala,
con el acceso a los 20 millones de clientes que
tenemos en todos nuestros produc

En esa linea, tenemos ejemplos como
el que llevamos a México: Culqui, y una
vinculada al fatbol. En el caso de Culqui,
empezd con nosotros y ahora trabaja en el
sector con otras telcos.

——— Lo ultimo es la forma en la que trab:
mos, con cuatro mesas agiles, con proyectos
ue pronto saldrdn al mercado. De acuerdo
con lo que el cliente quiere, juntas a toda
la organizacién y atiendes al cliente con un

producto minimo viable, que es una eviden-

resa a la mesa, todo a manera de
arquitectura, con un periodo de tres mes
en el que puedes tener listo el producto.

;Cuales fueron los resultados alcanza-
dos en sus operaciones en el 20187
Nosotros tenemos un mercado B2B con
corporaciones y negocios; después tienes el
mercado fijo, que es el mercado de internet
y television, y luego tienes el mercado movil.
Nos estd yendo muy bien en el mercado
fijo de internet y TV: hemos crecido en 8%
en el 2018, que proviene de la expansion en
: el niimero de acceso a los hogares en el Pert.
=" Eneste punto, hemos vendido un 50% mis
: de altas con respecto al 2017.

Es decir, al tener un parque de altas y ba-
jas, eso ha crecido 8% en ingresos, en nuevas
altas. Con respecto a nuevas altas del 2017,
hemos crecido en 50%, y hemos batido un
récord en cable por TV y de internet en el
mundo fijo, apoyados en los contenidos y
la tecnologfa por haber llegado al mercado

con fibra dptica.
En el B2B, mantenemos nuestra cuota
de 73% en un mercado muy competitivo,

enel que no vamos a pcrdcr ningun cliente,
servicio de transformacid




digital. Pero, producto de la comperencia,
ha habido una deflacién de precios, por lo
que los ingresos van a quedar igual, en el
mismo nivel, con mds servicios, pero con
precios bajos.

;Y el mundo movil?

En el mundo mévil es donde estd el tema.
En los tltimos 30 meses, hemos tenido gran
competencia con nuevos entrantes con Entel
hace tres afios y Bitel, y se han aumentado
gigas con las mismas rentas. Tenemos, por
ello, el valor de un giga mds bajo de toda
Latinoamérica, que estd alrededor de 7 soles,
es decir, US$ 2.20, lo que ha bajado su valor
en 70% en los tltimos dos afios.

La meta es no perder ningtn cliente mds:
nos hemos puesto al nivel de la competen-
cia con ofertas. En el primer trimestre del
2018, tuvimos una ganancia neta positiva.
Deberfamos estar ganando clientes luego de
los 30 Gltimos meses, dada la portabilidad, y
también por la alta y la baja comercial, por
los dos lados.

;Esarealidad es sostenible en el media-
noy largo plazo?

Esto no es sostenible en el mediano y largo
plazo. En la medida que estas opciones no
sean rentables, se verd el impacto en las re-
ducciones de las inversiones de las empresas
de telecomunicaciones.

Los mdrgenes de Ebitda de la industria,
que deberfan estar en 30%, estdn bordeando
el 20%, como es el caso de Telefénica, y eso
no es sostenible. Deberia ser en 25%. Es un

objetivo planteado para el 2019: vamos a
trabajar con innovacion y satisfaccion para
el cliente cada dfa.

Por lo tanto, el mercado tiene que entrar
en un marco de racionalizacion. En el 2019,
todas las inversiones y medidas mencionadas
se reflejarfan en un incremento de los ingre-
sos en un rango de 5% a 7%, impulsado en
clientes: méviles, TV, B2B e internet.

{Qué hacer en el muy corto plazo para
ampliar el nimero de clientes moviles
y, al mismo tiempo, reducir el alto indi-
ce de bajas?

No solo debemos buscar nuevos clientes,
sino que los que tienes no se te vayan. El
esfuerzo mayor es que los clientes que tengas
no se te vayan. El ratio de bajas de la indus-
tria es 7% mensual, el mds alto de la regién
y del mundo.

Este indicador se explica por el nivel de
insatisfaccién, lo otro es la guerra comercial,
mejores productos; por ello se tiene que pro-
teger a los clientes que tenemos.

No dejar ir al cliente es una medida
importante, que es tan higiénica como la
facturacién. Tiene que ser creible y absolu-
tamente digital. Otra mesa dgil es consultar
tu factura donde se precisan los montos de
pago y se te consulta si estds de acuerdo con
el monto.

Este producto debe salir en este mes.
Al no estar de acuerdo el cliente, se respeta
esa decision. El call center lo estoy llevando
a la app. Es un tema higiénico; son cosas
tan simples de satisfaccion para el cliente.

ACELERADOR G

Por Gianni Hanawa,
DIREGTOR COMERGIAL
DE CENTURYLINK PERU

ue rapido se terminaran los me-

ses de vacaciones escolares.

Nuevamente volveremos al caos
del trafico de la ciudad, al estrés de tener
que manejar 40 minutos de ida y vuelta
todos los dias para recorrer unos pocos
kildmetros. Cierro los ojos un momento y
me permito sofar despierto.

iQué maravilloso serfa si pudiese reali-
zar esos viajes en tan solo un minuto por
cada tramo! A mi ya ajetreado dia se le
sumarian 39 minutos por las mananas y
otros 39 minutos por las noches, es decir,
78 minutos dedicados exclusivamente a lo
que me haga mas feliz: leer varios de los
libros que tengo apilados en mi mesa de
noche, cocinar mas seguido (v mejor) o
hacer mas deporte (dije mas, tendrfa que
haber dicho “hacer deporte” solamente).

Ademas, asumiendo que se generaria
el mismo impacto de felicidad instanta-
nea en el resto de las personas al reali-
zar diferentes actividades postergadas
(obviamente no las mismas porque cada
una tiene diferentes necesidades y moti-"
vaciones), tendriamos posiblemente una
sociedad menos hostil y mas productiva.

Ya s€, me preguntaran como se conse-
guiria esa maravilla. Ciertamente no lo sé.
Eso sera un problema para los cientificos,
arquitectos, ingenieros, algun ministro o
algunos alcaldes. A mi solo déjenme dis-
frutar de mis nuevos 78 minutos adiciona-
les y pensar como los voy a utilizar.

Toca abrir los ojos y sufrir nuevamen-
te con la Javier Prado un miércoles a las
6:30 de la tarde. Mientras me voy secan-
do las ldgrimas, pienso en la columna que
tengo gue escribir respecto al impacto
que tendra la adopcién de la tecnologia
5G en nuestro mercado, gue nos permiti-
ra acelerar las velocidades de transmision
en los dispositivos moviles en alrededor
de 40 veces y disminuir considerable-
mente la latencia de alrededor de 100
milisegundos a menos de 5 milisegundos.

Con estas nuevas condiciones, se me
ocurre que potenciard ain mas la adop-
cion de los servicios basados en nube,
de mision critica como la conduccion de
vehiculos auténomos o telemedicina, ©
la creacion de nuevos formatos de con-
tenido mas inmersivo e interactivo como
hologramas o realidad virtual. Es dificil
pronosticarlo, pero es una obligacion em-
pezar a sofar con este escenario.



En dos afios, esperamos tener la conexion

digital al 100%.

{Cual es el ritmo de inversiones que
llevan adelante para sustentar todos
estos planes?

Las inversiones que tenemos previstas es-
tan alrededor de los 1.300 millones de soles
anuales. En el 2018 hemos invertido 1.400
millones de soles; en el 2019 invertiremos
1.300 millones de soles, tan igual como se
concretard en el 2020.

{Qué puede senalar sobre sus proyec-
tos de RSE?

Nosotros estamos focalizando nuestros pro-
gramas de RSE desde el punto de vista de la
Fundacién, con educacién digital para mds
de 800 mil alumnos en el 2018 y 32 mil
profesores de manera digital en19 regiones
del pais.

Con un impacto social enorme, las em-
presas ademds tenemos una responsabilidad
interna con los temas de compliance, tanto
como los ejecutivos y empleados ante la
sociedad. Tenemos exdmenes sobre cudles
son las politicas de actuacién frente a la
sociedad. Son dos veces al afio, y es la forma
de actuar en el pais.

¢{Como estd planteando la gestién la-
boral en suempresa?

Es muy importante el clima laboral. Noso-
tr0S qUETEmOs eI UNa empresa Cercana con
nuestros trabajadores. He inculcado reunir-
nos en las sedes de la empresa; no vamos a
tener oficinas personales; vamos a quitar las
jerarquias; mis reuniones de trabajo siempre
serdn en los pisos de mis equipos.

Otro punto importante son nuestras visi-
tas en regiones. Estuvimos en el 2018 en Are-
quipa, Cusco, Huancayo, Chiclayo y Piura.
Hemos previsto viajar al interior del pais cada
mes y medio para estar con los equipos y me-
jorar la relacion con los clientes. Esta empresa
no es solo de Lima: tenemos 20 millones de
clientes en todo el pais. Ese es el cambio de
optica que quiero darle a la compaiifa.

{Qué avance tiene Telefonica en el en-
foque de equidad de género entre sus
empleados?
Ese es un tema prioritario dentro del Grupo
Telefonica. El 26% de los ejecutivos del Grupo
son mujeres. Nosotros estamos en ese mismo
ratio, y la aspiracién en el 2020 es tener 30%
en el Grupo y en el Perti. En mi paso por Te-
lefénica en Venezuela, dejé este ratio en 50%.
Un ejemplo de esta politica, en las con-
vocatorias, es que por lo menos una mujer
debe figurar en la terna final de candidatos.

TELCO SPORT

edro Cortez destaca que Teleféni-
Pca tiene tres frentes de apoyo al

deporte peruano: futbol, voley vy
running. “Tenemos la Copa Movistar en
el futbol profesional y somos el sponsor
oficial oro de las selecciones peruanas de
futbol”, sostiene el ejecutivo, tras recor-
dar que, al ser CFO de la empresa, parti-
cipo del apoyo a la seleccidn.

“Recién en el 2018 pude capitalizar
este respaldo cuando clasificamos al
Mundial”, subraya Cortez. Informa que
Telefonica tiene un contrato de patrocinio
con la FPF hasta fines del 2022, luego de
finalizado el Mundial de Qatar.

“En el voley estamos con la liga, vy el
otro deporte que apoyamos es el run-
ning”, asevera. Cortez expresa que Tele-
fonica estd conversando con Adidas para
llegar a un acuerdo para seguir con el aus-
picio de la maraton 42K del mes de mayo.

“Todavia no tenemos definida nuestra
participacion para este ano en la 42K jun-
to a Adidas. Si no se concreta, de todas
maneras tendremos tres carreras en el
2019: una maraton 42K y sendas carreras
21K y 10K".

“TODAS LAS
INVERSIONES
QUE PENSAMOS
REALIZAR

SE LOGRAN
CON UNA
ESTABILIDAD
JURIDICA
RAZONABLE”.

También en los evaluadores al menos uno
debe ser mujer.

Estas medidas no solamente se realizan
por lograr la equidad como tal en la empre-
sa, sino el aporte a todo lo que significa la
diversidad. Tenemos un seguro médico para
la pareja de nuestros trabajadores. Eso es re-
levante en el sentido amplio, y me emociona
porque lo hemos logrado con nuestros 5.500
trabajadores. Mientras existan esos sesgos
inconscientes, la balanza hay que ponerla a
favor de la mujer.

{Qué vision tiene paralaempresaenel
mediano plazo?

Quiero ser la empresa con el mejor servicio
al cliente. Todo pasa con declararlo, con mi
compromiso, considerando que en plena
transformacién digital el mediano plazo
es un afo. Todo se dard a gran velocidad.
También puedes perder en cinco dias lo que
ganas en anos. La lucha es cada difa.

Queremos generar un impacto en la so-
ciedad, contribuir con el crecimiento de este
pais y con la ganancia de la productividad
con la transformacion digital, ayudar a las
empresas y al propio Estado.

El bono demogrfico se nos acaba en el
2040; a partir de eso, solo puedes crecer con
productividad, que tiene que ver con trans-
formacién digital. Es un regalo para paises
como los nuestros.

{Cual es su opinidn sobre la seguridad
juridica que rige el mercado de teleco-
municaciones en el pais?

Todas las inversiones que pensamos reali-
zar se logran con una estabilidad juridica
razonable. Que las reglas sean claras para
todas las empresas telco, para todos los que
intervenimos en el mercado.

El proceso de transformacién digital es
para todas las empresas que estdn reguladas,
y hay empresas que no lo estdn, que no pagan
impuestos, que no ofrecen puestos de trabajo.
Nosotros construimos supercarreteras. Si no
se da eso, la balanza se inclina. Que las insti-
wuciones del Estado hagan respetar eso.

Por ejemplo, sobre la licitacién de no-
viembre pasado para la renovacién de telefo-
nia fija, no estamos de acuerdo con la nueva
forma de medicién de las sanciones para no
otorgarnos nada de la concesion. Después de
todo lo que hemos puesto en el mercado, no
es la misma de hace 5 afios. Todos no estamos
de acuerdo. Si quieres garantizar inversiones
en el pais, tienen que respetarse las reglas.

Al respecto, tenemos tres concesiones fijas
mds que no van a alterar nuestras actividades.
Consideren que nosotros invertimos entre
14% y 15% de nuestros ingresos anuales.



